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IMETITUTS HACIONAL BN FORMACION ¥ EMPLES

MF2177_3 GESTION Y COORDINACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE
SEGUROS (ONLINE)

180,00 € - 250,00 €

Este curso se ajusta a lo expuesto en el itinerario de aprendizaje perteneciente al Modulo
Formativo MF2177 3 Gestidn y coordinacién de los canales de distribucién de seguros, regulada
en el Real Decreto 610/2013, de 2 de Agosto, que permita al alumnado adquirir las
competencias profesionales necesarias para realizar la comercializacién de seguros y
reaseguros a través de los diferentes canales de distribucidén, asistiéndolos y realizando su
seguimiento, asi como, realizar la gestién técnica y administrativa de suscripcidon de contratos,
seguimiento de la produccién, y tramitacion y liquidacién de siniestros, con transparencia y
calidad de servicio al cliente, utilizando en caso necesario una lengua extranjera, atendiendo a
sus derechos, y de acuerdo con los procedimientos establecidos por la entidad y normativa
vigente.

Categorias: Administracién y Gestion |
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Duracion 40 h

Modalidad Online

Docencia TUTOR PERSONAL

Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES

Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION

Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

MODULO 1. GESTION Y COORDINACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE SEGUROS

UNIDAD DIDACTICA 1. COMERCIALIZACION DE SEGUROS Y REASEGUROS.

B wWwNE

El mercado de seguros y reaseguros:

Canales de comercializacién y red de venta en el sector asegurador:
La empresa aseguradora:

Planificacion de la comercializacién de seguros y reaseguros

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA RED DE VENTA DE SEGUROS Y REASEGUROS.

NouswNE

Concepto de Red de venta:

Determinacién del tamafo de la red.

Necesidades materiales de la Red.

Necesidades presupuestarias: Ingresos y gastos de los canales.

Los sistemas de remuneracion a la red de mediacién.

La seleccién del equipos de venta interno.

Procesos y fases de captacién y seleccidon de personal: entrevista, dindmica de grupos y otros.

UNIDAD DIDACTICA 3. PLANIFICACION Y GESTION COMERCIAL DEL EQUIPO DE VENTAS DE
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SEGUROS Y REASEGUROS.

1. Los planes comerciales en entidades aseguradoras:

2. La gestién por objetivos:

3. Asignacién de zonas, clientes u otros parametros al equipo de ventas.

4. Los procedimientos de control y evaluacidon desarrollo de acciones comerciales:

UNIDAD DIDACTICA 4. LIDERAZGO Y FORMACION DEL EQUIPO DE VENTA DE ENTIDADES
ASEGURADORAS.

1. Liderazgo y motivacion de equipos de ventas en distintos canales de distribucion:
2. Los programas de formacién en la actividad de mediacién de seguros y reaseguros.
3. El proceso de ensefianza-aprendizaje aplicado a personas adultas.
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